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摘 要

直傳銷產業的教育訓練與企業發展有著密不可分的關係，本研究欲探討直傳銷公司在教育訓練的獎酬制度上，能否提升直

銷商參與的意願及工作績效。本研究研究結果如下：1.經營年資對國內的教育訓練課程─收入、銷售成功率具有顯著性差

異。2.教育程度對國內的教育訓練課程─銷售成功率具有顯著性差異。3.性別對在國外的研討訓練活動─招募成功率、銷

售成功率及投入比例具有顯著性差異。4.獎酬性教育訓練對於直銷商參與意願有正向顯著相關。5.國內教育訓練工作績效

、國外的教育訓練課程、國外研討訓練工作績效與其收入、直接下線人數、組織(團隊)人數、組織(團隊)銷售額、招募速度

、招募成功率、銷售成功率和投入比例有所提升，則工作績效也會越好。6.國內的教育訓練課程之工作績效對於工作壓力

具有顯著負相關，代表國內教育訓練課程之工作績效越好，則工作壓力則會越小。7.國內的教育訓練課程之工作績效對於

工作投入具有顯著正相關，代表國內教育訓練的工作績效越好，則工作投入程度也會越高。
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